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ВВЕДЕНИЕ 
 
 
В планировании нуждается любое предприятие, любое производство, 
экономика в целом. Спланировать бизнес, то есть осуществить бизнес-
планирование - значит оценить возможности, необходимость и объемы выпуска 
конкурентоспособной продукции, определить емкость рынка и его конкретного 
сегмента, оценить спрос на продукцию, выпускаемую фирмой, 
результативность ее работы на рынке.  
Бизнес-планирование может осуществляться на разных этапах 
существования компании - зарождения новой компании, роста, зрелости и даже 
упадка, когда необходим новый импульс развития, чтобы сохранить и 
упрочнить ее положение на рынке. 
Быстрое развитие технологий, усложнение и многообразие предлагаемых 
товаров и услуг, сокращение их жизненного цикла, появление большого 
количества конкурентоспособных компаний, повышение требовательности 
потребителей, неопределенность, непредсказуемость и нестабильность 
внешней среды, - все эти факторы определяют то, что организация должна 
осуществлять подробное бизнес-планирование. 
Продуктом бизнес-планирования является бизнес-план. В конечном 
счете, бизнес-план может использоваться для управления коммерческим 
проектом и управления деятельностью самой фирмы. Такой план помогает 
обосновать экономическую целесообразность выбора направлений развития 
предприятия, определить источники финансирования реализации выбранной 
стратегии, профессиональный и численный состав персонала и т.д. Хорошо 
разработанный бизнес-план помогает предприятию развиваться, расширять и 
укреплять свои позиции на рынке. 
Практика показывает, что отсутствие сбалансированного и постоянно 
обновляемого бизнес-плана, воплощающего в реалии намечаемые цели, 
свидетельствует о недостатках в системе управления фирмой и негативно 
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влияет на возможности привлечения финансовых ресурсов. Напротив, 
реальное, достоверное планирование обеспечивает определенную надежность 
финансирования фирмы, что очень важно для ее успешного функционирования 
в стремительно меняющихся условиях внешней среды.   
Именно поэтому тема бизнес-планирования актуальна в условиях 
современной экономики. 
Цель данной выпускной квалификационной работы - разработка бизнес-
плана по открытию новой торговой точки. 
Объект исследования – ООО «Лавка полезные продукты», г. Красноярск. 
Предмет исследования – бизнес планирование как инструмент развития 
бизнеса рассматриваемой организации, её внешняя и внутренняя среда, а также, 
финансовые показатели. 
Для достижения поставленной цели необходимо выполнение следующих 
задач:  
-изучить теоретические основы бизнес-планирования; 
-провести анализ внутренней среды компании; 
-проанализировать внешнюю среду компании на макро- и микроуровнях; 
-провести финансовый анализ показателей деятельности организации; 
-разработать и обосновать бизнес-план по развитию компании. 
Теоретической основой данной работы является литература по теме 
бизнес-планирование. Методология исследования: стратегический анализ 
внутренней и внешней среды, финансовый анализ показателей. 
Структура выпускной квалификационной работы включает в себя: 
содержание; введение; основную часть, состоящую из трех глав; заключение и 
список использованных источников. 
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1 Теоретические основы бизнес-планирования 
 
1.1 Планирование как инструмент управления бизнесом 
 
Планирование – одна из функций управленческой деятельности в 
организации. Поэтому для начала рассмотрим такое понятие как организация. 
Организация – это группа людей, деятельность которых сознательно 
координируется для достижения общей цели или целей [6]. Данное 
определение характерно именно для формальной организации. То есть, каждая 
организация создается для достижения определенных целей. И для того, чтобы 
эти цели были достигнуты, необходимо не только сгруппировать определенных 
людей, обладающих нужными знаниями, умениями и навыками, но и четко 
координировать их действия.  
Таким образом, одной из характеристик организации является разделение 
труда. Существуют две внутренние формы разделения труда в организации. 
Первой является разделение труда на компоненты, то есть на составляющие 
части общей деятельности – это горизонтальное разделение труда. Второе, а 
именно вертикальное, отделяет работу по координированию действий от самих 
действий. Деятельность по координированию работы других людей и 
составляет сущность управления [6]. 
Для достижения поставленных перед собой целей, организации 
необходимо с помощью вертикального разделения труда координировать свои 
задачи. Поэтому управление является существенно важной деятельностью для 
организации.  
Питер Ф. Друкер рассматривает управление как особый вид 
деятельности, превращающий неорганизованную толпу в эффективную 
целенаправленную и производительную группу [7]. 
Рассмотрим функции управления в организации. Процесс определяется 
как цепочка взаимосвязанных и последовательных действий. Управление 
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следует рассматривать как процесс, так как работа по достижению целей с 
помощью других — это не единовременное действие, а серия непрерывных 
взаимосвязанных действий. Каждое действие из такой цепочки само по себе 
является процессом. Их называют управленческими функциями. Каждая 
управленческая функция тоже представляет собой процесс, потому что также 
состоит из серии взаимосвязанных действий. Процесс управления является 
совокупностью всех функций. 
В качестве базовых функций управления принято выделять 
планирование, организацию деятельности, мотивацию и контроль. 
Связующими процессами в деятельности организации служит принятие 
решений и коммуникации [5]. Схему процесса управления представим на 
рисунке 1.1. 
 
         
 Рисунок 1.1 – Функции управления [6]                         
 
В рамках тематики работы подробнее остановимся на функции 
планирования.  
Функция планирования предполагает решение о том, какими должны 
быть цели организации и что должны делать члены организации, чтобы достичь 
этих целей. По сути своей, функция планирования отвечает на три следующих 
основных вопроса: 
1. Где мы находимся в настоящее время? Руководители организации 
должны оценивать позицию организации, анализируя внутреннюю среду 
компании. Это осуществляется с целью определить, чего может реально 
добиться организация. 
 
Планирование 
 
Организация 
 
Мотивация 
 
Контроль 
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2. Куда мы хотим двигаться? Оценивая возможности и угрозы, то есть 
анализируя положение фирмы во внешней среде: конкуренцию, клиентов, 
законы, политические факторы, экономические условия, технологию, 
снабжение, социальные и культурные изменения, руководство определяет, 
какими должны быть цели организации и что может помешать организации 
достичь этих целей. 
3. Как мы собираемся сделать это? Руководители должны определить, как 
в общих чертах, так и конкретно, что должны делать члены организации, чтобы 
достичь выполнения целей организации. 
Посредством планирования руководство стремится установить основные 
направления усилий и принятия решений, которые обеспечат единство цели для 
всех членов организации. Другими словами, планирование — это один из 
способов, с помощью которого руководство обеспечивает единое направление 
усилий всех членов организации к достижению ее общих целей. 
Таким образом, планирование можно рассматривать как неотъемлемый 
инструмент управления бизнесом для достижения поставленных целей. 
В экономической литературе встречается различная классификация 
планирования по множеству признаков: по степени обязательности выполнения 
плановых заданий (директивное, индикативное), по временному горизонту 
планирования (долгосрочное, среднесрочное, краткосрочное), по типу 
плановых решений (стратегическое, тактическое, оперативное), по объекту 
планирования (корпоративное планирование, бизнес-планирование, 
планирование деятельности функциональных подразделений, планирование 
деятельности структурных звеньев, планирование деятельности отдельных 
работников), по предмету планирования и т.д. 
Рассмотрим подробнее классификацию по объекту планирования. 
По объекту планирования в зависимости от рассматриваемого уровня 
управления различают: 
-корпоративное планирование (объект планирования — все виды бизнеса 
диверсифицированной компании в целом); 
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-бизнес-планирование (объект планирования — отдельное направление 
бизнеса компании); 
-планирование деятельности функциональных подразделений компании 
(маркетинга, финансов и др.); 
-планирование деятельности структурных звеньев (отделов, цехов, 
участков); 
-планирование деятельности отдельных работников (на уровне рабочих 
мест). 
Следовательно, бизнес-планирование осуществляется на уровне 
отдельных бизнес-единиц компании. Но чаще всего у компаний малого и 
среднего бизнеса существует только одна бизнес-единица, то есть они являются 
однопрофильными. У однопрофильных компаний отсутствует корпоративное 
планирование.  
Бизнес-планирование, как и любой имеет ряд важнейших функций, среди 
которых наибольшее значение имеют следующие:  
-инициирование - активизация, стимулирование и мотивация намечаемых 
действий, проектов и сделок;  
-прогнозирование - предвидение и обоснование желаемого состояния 
фирмы в процессе анализа и учета совокупности факторов;  
-оптимизация - обеспечение выбора допустимого и наилучшего варианта 
развития предприятия в конкретной социально-экономической среде;  
-координация и интеграция - учет взаимосвязи и взаимозависимости всех 
структурных подразделений компании с ориентацией их на единый общий 
результат;  
-безопасность управления - обеспечение информацией о возможных 
рисках для своевременного принятия упреждающих мер по уменьшению или 
предотвращению отрицательных последствий;  
-упорядочение - создание единого общего порядка для успешной работы 
и ответственности;  
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-контроль - возможность оперативного отслеживания выполнения плана, 
выявления ошибок и возможной его корректировки;  
-воспитание и обучение - благоприятное воздействие образцов 
рационально спланированных действий на поведение работников и 
возможность обучения их, в том числе и на ошибках;  
-документирование - представление действий в документальной форме, 
что может быть доказательством успешных или ошибочных действий 
менеджеров фирмы [4]. 
Результатом планирования является план. План представляет собой 
документ, в котором зафиксированы плановые задания (в виде целей, задач, 
программ, мероприятий, работ). Результатом бизнес-планирования является 
бизнес-план. 
Бизнес-план, как один из наиболее распространенных в настоящее время 
видов планов, представляет собой: 
- рабочий инструмент предпринимателя для организации своей работы;  
- развернутую программу (рационально организованных мер, действий) 
осуществления бизнес-проекта, предусматривающую оценку расходов и 
доходов;  
- документ, характеризующий основные стороны деятельности и развития 
предприятия;  
- результат исследования и обоснования конкретного направления 
деятельности фирмы на определенном рынке [4]. 
На рисунке 1.2 представим схему назначения бизнес плана и его 
основные элементы. Любой бизнес-план должен давать убедительные ответы 
для самой компании и ее возможных партнеров, по крайней мере, на пять 
основных вопросов: 
1) Что производить? 
2) Сколько производить? 
3) Как производить? 
4) Для кого производить? 
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5) Какая доходность проекта? 
 
Рисунок 1.2 - Назначение бизнес-плана и его основные элементы [4] 
 
 
При разработке бизнес-плана необходимо учитывать все эти элементы.  
Для того, чтобы бизнес-план был информативным и качественно 
проработанным, следует особое внимание уделять методике по составлению 
бизнес-плана.  
Далее рассмотрим основные разделы бизнес-плана и методику по его 
разработке. 
 
1.2 Основные этапы и методика разработки бизнес-плана 
 
Идея составления бизнес-планов родилась в США. Более 30 лет назад 
зарождение и развитие молодых высокотехнологичных компаний в сфере 
компьютерных, телекоммуникационных и медицинских технологий 
потребовало немалых финансовых средств. Предприниматели стали активно 
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обращаться в финансовые организации (инвестиционные фонды, 
инвестиционные банки, венчурные фонды) или к индивидуальным инвесторам 
(«бизнес-ангелам») за получением денежных средств для реализации своих 
инновационных идей и проектов коммерческого назначения. Чтобы понять, для 
каких целей компании требуются денежные средства и на что они будут 
истрачены, инвесторы стали требовать представления в письменной форме 
ответов на интересующие их вопросы.  
Практика показывала, что чем глубже и основательнее были проработаны 
вопросы и ответы на них, тем успешнее шли дела у молодой компании. Выбор 
проектов, заслуживающих инвестирования, и распределение средств между 
различными компаниями потребовали унифицировать форму представления 
бизнес-плана. Накопленный опыт использования бизнес-планов был усо-
вершенствован и впоследствии повсеместно вошел в практику бизнеса. Он 
распространился из США в Европу и в другие страны. Позднее бизнес-планы 
стали использоваться в компании и в качестве реальной плановой основы для 
функционирования и развития их бизнеса [10]. 
Таким образом, в целом бизнес-план представляет собой письменный 
документ, который представляет собой стратегический план создания и/или 
развития бизнеса компании. Он отражает текущее состояние, цели и стратегию 
их достижения, предполагаемые потребности и ожидаемые результаты 
развития бизнеса компании. 
Бизнес-план содержит хорошо структурированную и тщательно 
продуманную систему данных и информации, в которой представлен комплекс 
важнейших составляющих бизнеса и функциональных сфер деятельности — 
цели проекта, рынок, маркетинг, производство, менеджмент, финансы и риски, 
календарный план работ. Их системное описание необходимо, чтобы дать 
ясную картину того, что представляет собой предприятие, куда оно планирует 
двигаться и как оно собирается достичь этого. 
Рассмотрим основные этапы разработки бизнес-плана. 
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Этап 1. Определение целей разработки бизнес-плана. Прежде, чем 
перейти к успешному написанию бизнес-плана, необходимо определить цели 
его разработки и цели его потенциальных читателей (целевой аудитории), для 
которых предназначен этот бизнес-план. Основная цель подготовки бизнес-
плана определяет в дальнейшем постановку связанных с нею задач, требуемые 
результаты и требования к самому документу (бизнес-плану). 
Этап 2. Составление плана работ по подготовке бизнес-плана. На данном 
этапе, как правило, определяют состав работ и их распределение между 
членами рабочей группы. Решается вопрос о том, какие специалисты 
необходимы, и кто конкретно будет участвовать в разработке бизнес-плана. 
Этап 3. Сбор информации и разработка бизнес-плана. 
Последовательность, в которой разрабатываются отдельные разделы бизнес-
плана, может быть различной в зависимости от возраста компании, а также от 
опыта самих разработчиков по подготовке бизнес-плана. Большинство из них 
начинают со сбора необходимой информации (о компании, о предполагаемом 
производстве продуктов/услуг и др.), а также с проведения необходимых 
исследований (анализа рынка, анализа финансового состояния компании и др.), 
прежде чем перейти к написанию отдельных разделов бизнес-плана. 
В самую последнюю очередь пишутся резюме и краткое содержание 
бизнес-плана, поскольку они представляют собой краткий обзор основных 
разделов бизнес-плана. 
Этап 4. Редактирование и оформление бизнес-плана. Написанный бизнес-
план — это результат процесса бизнес-планирования, представленный в 
письменной форме. Как правило, сам процесс письменного оформления 
полученных результатов существенно улучшает эффективность всей 
деятельности, связанной с планированием.  
Этап 5. Оценка выполнения бизнес-плана. Этот этап, по сути, формирует 
основу для реализации непрерывного процесса бизнес-планирования. 
Поскольку со временем внешняя среда и цели бизнеса меняются, необходимо 
периодически пересматривать и обновлять бизнес-план, чтобы отразить в нем 
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происходящие изменения. Оценка степени выполнения бизнес-плана и 
выявление причин расхождений запланированного и достигнутого результатов 
должны стать основанием для внесения корректировок в сам процесс 
планирования и в бизнес-план как результат этого процесса [9]. 
Далее рассмотрим содержание и методику разработки разделов бизнес-
плана. Строгого регламента в отношении разделов бизнес-плана нет. Поэтому 
наиболее оптимальную, по полноте охватываемой информации, структуру 
представим в таблице 1.1. Состав разделов может меняться и дополняться, в 
зависимости от специфики бизнеса. 
 
Таблица 1.1 – Структура бизнес-плана [10] 
1. Резюме  
2. Описание бизнеса (компании) 
3. Продукты и услуги  
4. Анализ рынка  
5. План маркетинга  
6. План производства  
7. Организационный план  
8. Финансовый план  
9. Анализ и оценка риска  
10. Приложения 
 
Резюме. Резюме представляет собой предельно краткое изложение сути 
делового предложения и выступает своего рода «уведомлением о намерениях». 
Цель резюме — привлечь внимание тех, кому адресован бизнес-план, дав 
четкое предварительное представление о сути делового предложения и бизнес-
плана. Как правило, резюме содержит следующие составляющие элементы:  
- наименование проекта и назначение бизнес-плана;  
- краткая информация о компании;  
- суть проекта;  
- общая сумма инвестиций в проект и его потребности в финансировании; 
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- основные финансовые результаты и оценки эффективности проекта. 
Резюме должно быть предельно кратким — не более 1–2 страниц. Основные 
требования по его написанию — четкость, лаконичность и убедительность [3]. 
Описание компании. Цель этого подраздела — дать общее описание 
компании и помочь читателю (потенциальному инвестору, партнеру) получить 
ясное представление об интересующей его компании как объекте 
инвестирования или как о возможном партнере по бизнесу. Отметим, что если 
бизнес-план составляется для внешнего использования, то в этом подразделе 
приводится подробный перечень необходимых данных. Если же бизнес-план 
разрабатывается для внутренних целей, то содержание этого подраздела может 
быть сведено к минимуму [10]. 
Продукты и услуги. В данном подразделе дается описание тех видов 
продукции (услуг), которые предлагаются на рынок. Цель подраздела — дать 
ясное представление о потребительских свойствах продукции (услуг) и их 
конкурентных преимуществах. Сведения по каждому виду продукции удобно 
представить в табличной форме. 
Анализ рынка. Цель этого раздела — показать знание рынка и 
конкурентов, убедить потенциального инвестора (кредитора) в существовании 
рынка сбыта, оценить рынок и тем самым укрепить доверие к бизнес-плану [2].  
В этом разделе необходимо дать описание рынка в целом и его 
перспективных целевых сегментов, определить значение характеристик этих 
сегментов, а также возможностей, которые они предоставляют, то есть 
осуществить сегментирование.  
С маркетинговой точки зрения изучение рынка товара в большей мере 
отвечает рыночным реалиям. Как правило, инвесторы и предприниматели хотят 
убедиться, что их надежды на растущий потенциал рынка оправданы. С этой 
целью важно описать и оценить свой целевой рынок 
Также в этом разделе осуществляется анализ конкурентов. Цель 
конкурентного анализа — составить представление о конкурентах, выявить их 
сильные и слабые стороны, возможности и угрозы внешней среды, а также 
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показать конкурентные преимущества компании. В данном подразделе 
необходимо представить анализ конкурентов, производящих аналогичную 
продукцию. Поскольку конкуренты оказывают существенное влияние на 
состояние и жизнеспособность бизнеса компании, важно проанализировать их 
сильные и слабые стороны, а также понять их поведение на рынке. Чтобы 
сделать процесс анализа конкурентов более обозримым, полезно выделять 
стратегические группы — группы фирм отрасли, являющиеся прямыми 
конкурентами, которые используют аналогичные стратегии поведения на 
рынке. 
План маркетинга. Цель раздела состоит в том, чтобы разработать план 
сбыта, показать выбранную стратегию маркетинга, ведущую к достижению 
поставленных целей, разъяснить, какие средства маркетинга и как будут 
задействованы. План маркетинга является одним из важнейших разделов 
бизнес-плана. Он включает в себя два основных подраздела: план продаж; 
стратегия маркетинга. 
В первую очередь необходимо подготовить прогноз продаж. Он 
определяет предполагаемый ежегодный и ежемесячный (для первого года) 
объем продаж в натуральном выражении, а также доход от продаж (выручку от 
реализации продукции) в стоимостном выражении на планируемый период. 
Стратегия маркетинга должна раскрывать следующее.  
1) Главные стратегические установки маркетинга на рынке.  
2) Комплекс маркетинга:  
- товар и товарная политика;  
- цены и политика ценообразования;  
- продажи и сбытовая политика;  
- реклама и продвижение.  
3) Маркетинговую программу и бюджет маркетинга. 
Формирование плана продаж и стратегия маркетинга тесно 
взаимосвязаны. Следовательно, в процессе проектирования они должны 
рассматриваться вместе [10].  
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План производства. Цель данного раздела — представить разработанную 
стратегию производства продуктов (услуг), показать реальную возможность 
обеспечить производство необходимого продукта требуемого качества и в 
нужные сроки. Важные задачи данного раздела — определить 
производственные затраты, необходимые для изготовления продукции (услуг), 
а также требуемый объем инвестиций. Для предприятия, занимающегося 
торговлей, содержание раздела должно раскрывать вопросы закупки товара, 
особенности его доставки и хранения, описывать системы управления запасами 
на складе и др. 
Организационный план. Цель раздела — показать организационную 
структуру управления предприятием, дать характеристику состава 
управленческой команды, которая будет обеспечивать реализацию бизнес-
плана. Потенциальный инвестор должен получить представление о том, кто 
будет осуществлять руководство, и каким образом будут распределяться 
полномочия между членами руководящего состава на практике. 
Другая задача этого раздела — описать, спланировать и оценить 
структуру общехозяйственных расходов, связанных с управлением 
(управленческие расходы), которые могут иметь важное значение для 
финансовой реализации проекта. Решения, принимаемые относительно 
использования той или иной орг. структуры управления, помогают выявить и 
количественно оценить эти расходы [1]. 
Финансовый план. Цель раздела — дать ясное видение полной картины 
ожидаемых финансовых результатов деятельности предприятия по реализации 
проекта. В финансовом разделе необходимо отразить следующие основные 
моменты: 
- прибыль;  
- денежный поток. 
Финансовый раздел бизнес-плана включает в себя разработку трех 
основных финансовых документов, создающих основу для финансового 
анализа, планирования, мониторинга и контроля.  
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1. План прибылей и убытков (Income Statement). Показывает доходы, 
расходы и финансовые результаты деятельности предприятия за определенный 
период.  
2. План денежных потоков (Сash Flow). Показывает потоки денежных 
средств предприятия от операционной, инвестиционной и финансовой 
деятельности предприятия за период.  
3. Баланс (Balance Sheet). Характеризует финансовое положение 
предприятия (активы, обязательства и собственный капитал) на определенную 
дату. Составляется укрупненно в виде прогнозного баланса на первый год. 
Помимо указанных выше документов в рассматриваемом разделе бизнес-
плана должны быть также представлены результаты: 
1) диагностики финансового состояния предприятия (расчет финансовых 
коэффициентов, анализ тенденций их изменения); 
2) анализа и оценки показателей экономической эффективности проекта. 
Также в финансовом плане отражается план кредитования. Составляя 
бизнес-план проекта, предприниматель (менеджер) должен конкретно 
представлять потребность в инвестициях: сколько денег необходимо 
предприятию, и на что они будут истрачены. Поиск стратегии финансирования 
заключается в рассмотрении различных вариантов финансирования проекта, 
выработке, определенной последовательности схем финансирования и 
определении наиболее рациональной структуры капитала исходя из 
индивидуальных особенностей проекта и влияющих на него факторов. 
Выделяют три основных варианта финансирования:  
1) финансирование из собственных средств;  
2) финансирование из заемных средств;  
3) смешанное финансирование.  
Соотношение собственного и заемного капитала может быть различным. 
Однако ни один банк не станет брать на себя полностью весь риск и 
кредитовать предприятие, которое стремится реализовать свой проект только за 
счет кредита. 
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Финансовый план относится к числу ключевых разделов бизнес-плана. 
Анализ и оценка рисков. Цель данного раздела состоит в том, чтобы 
выявить возможные виды рисков, связанные с осуществлением проекта, 
оценить риски проекта в целом и предусмотреть меры по предотвращению или 
снижению возможных потерь.  
Бизнес в условиях рынка немыслим без риска, а любое планирование 
развития бизнеса должно сопровождаться анализом и оценкой рисков, 
связанных с осуществлением проекта. Этот раздел — один из самых сложных 
разделов бизнес-плана. Он должен дать потенциальным инвесторам (или 
партнерам) информацию о рисках проекта для принятия решения о 
целесообразности их участия в проекте. Важно продемонстрировать 
реалистичный подход к проекту. Он необходим предпринимателю для 
самоконтроля и убеждения инвестора в надежности вложения им денежных 
средств [9]. 
Структура бизнес-плана может дополняться в зависимости от его 
тематики и целей компании.  
Бизнес-план может быть разработан как для новой бизнес-идеи, так и для 
существующего бизнеса. Если мы рассматриваем бизнес-план для уже 
функционирующей компании, то такого рода план будет являться бизнес-
планом по развитию бизнеса.  
Такие бизнес-планы могут быть абсолютно различны, в зависимости от 
целей компании и ее задач, а также специфики деятельности. Для того, чтобы 
составить бизнес-план по развитию для уже функционирующей компании, 
необходимо подробнее рассмотреть классификацию бизнес-планов.  
 
1.3 Бизнес-планы по развитию бизнеса 
 
Бизнес-планы составляются на разных этапах существования компании - 
зарождения новой компании, роста, зрелости и даже упадка, когда необходим 
новый импульс развития, чтобы сохранить и упрочнить ее положение на рынке. 
 19 
 
От знания того, для кого и для чего разрабатывается бизнес-план, 
зависит, какой именно бизнес-план необходим в каждом конкретном случае. 
Направленность бизнес-плана зависит от его целей. Бизнес планы различны, 
поскольку различны аудитории, которым они адресованы. Одного 
универсального бизнес-плана, приемлемого для всех типов предприятий и для 
любой ситуации, быть не может. 
В общем, бизнес-план может понадобиться в следующих ситуациях [10].  
1. При создании новой фирмы, слиянии или поглощении других 
компаний, смене собственника, когда возникает необходимость в разработке 
новой стратегии развития.  
2. В период подготовки значительных изменений: реконструкции, 
технического перевооружения производства, выхода на новые рынки, 
разработки, освоения и перехода к выпуску новой продукции и т. д.  
3. Для привлечения дополнительного капитала с целью расширения или 
развития бизнеса.  
4. Для получения одобрения определенного курса развития (проекта) 
компании советом директоров, владельцами компании, что означает не только 
получение финансирования, но и их согласие с предлагаемым курсом, 
готовность нести солидарную ответственность.  
5. Для повышения эффективности работы компании (цель — убедить 
команду управления в жизнеспособности и эффективности той или иной 
бизнес-идеи).   
Таким образом, одной из целей разработки бизнес-плана может являться 
расширение и развитие бизнеса. 
Также в экономической литературе существует еще одна классификация 
бизнес-планов по объекту планирования (рисунок 1.3). 
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Рисунок 1.3 – Классификация бизнес-планов по объекту 
 
Бизнес-план может быть разработан для отдельных бизнес-линий 
(продукции, услуг, технических решений) и для предприятий. Если 
рассматривать под объектом предприятие, то оно может быть новым, то есть 
новой бизнес-идеей, либо действующим. 
Бизнес-план для нового предприятия необходим в том случае, если 
существует конкретная бизнес-идея для создания новой компании. В этом 
случае бизнес-план имеет цели: разработка стратегии бизнеса, полный анализ 
рынка и отрасли, прогнозирование перспектив функционирования фирмы, 
поиск инвесторов, партнеров и т.д. 
В случае разработки бизнес-плана для действующего предприятия, мы 
можем рассматривать бизнес-планы по финансовому оздоровлению и по 
развитию фирмы. 
Под финансовым оздоровлением мы понимаем процедуру банкротства, 
направленную на восстановление платежеспособности предприятия-должника 
и погашение задолженности в соответствии с графиком. Бизнес-план 
финансового оздоровления предприятия составляется для неплатежеспособных 
предприятий и имеет свою особую структуру и логику изложения.  
По бизнес-линиям (продукция, 
работы, услуги, технические 
решения) 
Бизнес-план 
По предприятию 
По новому По действующему 
Финансовое 
оздоровление 
Развитие 
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Он создается в обязательном порядке и служит: 
-для выработки стратегии выживания предприятия; 
-составления плана проведения реорганизационных процедур; 
-организации управления предприятием в условия кризиса или в его 
предвидении; 
-обоснования необходимости и возможности предоставления 
предприятию государственной поддержки. 
Основная задача бизнес-плана развития уже существующего предприятия 
- выбор оптимальной стратегии рассматриваемой компании. 
Для этого необходимо: 
-проанализировать ситуацию внутри компании, то есть ее внутреннюю 
среду, сильные и слабые стороны, цели и задачи и т.д.;  
-следующим этапом следует подробно изучить внешнюю среду, то есть 
позицию компании относительно окружающей среды на макро- и 
микроуровнях; 
-далее следует провести финансовый анализ; для того, чтобы понять, в 
каком финансовом положении находится предприятие, необходимы ли заемные 
средства для развития, либо достаточно собственных средств. 
Имея полный анализ состояния предприятия, мы можем определить, 
какой именно бизнес-план по развитию необходим компании. 
Таким образом, во второй части данной работы будет проведен анализ 
внутренней и внешней среды компании ООО «Лавка полезные продукты», а 
также анализ финансового положения фирмы, для дальнейшей разработки 
бизнес-плана по развитию рассматриваемого предприятия. 
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2 Анализ деятельности предприятия ООО «Лавка полезные 
продукты» 
 
2.1 Общие сведения об организации  
 
«Лавка полезные продукты» - торговая сеть, которая была создана в 2011 
году в г. Красноярске. К настоящему моменту открыты и функционируют 6 
магазинов розничной торговли. 
Дата первичной регистрации: 18 апреля 2011 года. 
Организационно-правовая форма: Общество с ограниченной 
ответственностью. 
Основной вид деятельности: Розничная торговля в 
неспециализированных магазинах преимущественно пищевыми продуктами, 
включая напитки, и табачными изделиями. 
Система налогообложения: выплата налогов по ЕНВД (Единый налог на 
вмененный доход). 
Адреса магазинов:  
- ул. Диктатуры пролетариата, 18 (2014 г.);  
- пр. Мира, 120 (2013 г.);  
- ул. Алексеева, 22 (2013 г.);  
- ул. Карла Маркса, 95 к.1, ТЦ Евразия, (2012 г.);  
- пр. Мира, 104 (2012 г.);  
- пр. Мира, 16 (2011 г.). 
Это первая сеть магазинов, которая предложила жителям Красноярска 
мини-маркеты форматом «возле дома». Основной концепцией компании 
являются натуральные и полезные продукты в шаговой доступности 
преимущественно от местных производителей. 
Главным товаром в магазинах является молочная продукция от основного 
поставщика ОАО «Молоко» г. Минусинск, торговая марка «Сибиринка», это 
более 60-ти наименований высококачественной молочной продукции. Она 
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полностью натуральная, не содержит сухое молоко, растительные жиры, 
красители и консерванты, поэтому и имеет небольшой срок хранения. 
Высокое качество подтверждено неоднократно на федеральных и 
международных конкурсах.  
- Лауреат "100 лучших товаров России" 2010, 2012, 2014.  
- Золотой призер "всероссийского смотра-конкурса качества молочных 
продуктов" 2010 и 2012. 
- Лучший продовольственный товар Красноярского края 2012 года. 
Кроме молочной продукции представлен широкий ассортимент 
продуктов питания.   
Крупы, хлебобулочные изделия, колбасы, специи, масла, полуфабрикаты 
и многое другое то, что нужно каждый день. Главная особенность – 
высококачественные натуральные продукты, преимущественно местного 
производства. 
Общее число сотрудников компании: 34 человека. 
Поставщиками магазинов являются:  
- ОАО «Молоко», г. Минусинск;  
- ООО «Мельник», Минусинский район; 
- МПК «Тесинский», Минусинский район, с. Тесь; 
- ТМ «Дивинка», Алтайский край; 
- НПО «Компас Здоровья», г. Новосибирск; 
- ТК «Тагарская», г. Красняорск и др.   
На рисунке 2.1 отобразим динамику изменения выручки компании на 
протяжении всех пяти лет функционирования. 
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Рисунок 2.1 – Динамика выручки компании за 5 лет 
 
Отметим, что выручка компании на протяжении 5 лет имеет 
положительную тенденцию, что говорит о росте компании. 
Рассмотрим структуру выручки компании за 2015 год (рисунок 2.2). 
 
 
Рисунок 2.2 – Структура выручки компании за 2015 год 
 
Таким образом, основную долю выручки обеспечивает торговая точка на 
ул. Мира 104, а наименьшую – в торговом центре Евразия.  
Общий объем рынка продуктового ритейла в Красноярском крае в 2015 
году составил 217 млрд. руб. Соответственно, доля торговой сети «Лавка 
полезные продукты» на рынке продуктового ритейла составила 0,00036 %.  
Далее рассмотрим внутреннюю среду данной компании. 
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2.2 Описание и анализ внутренней среды компании 
 
Внутреннюю среду данной компании будем рассматривать с точки зрения 
внутренних переменных. Внутренние переменные - это части самой 
организации, ситуационные факторы внутри нее, это состав и взаимосвязи 
сложной системы - организации.  
По определению М. Мескона, основные внутренние переменные 
организации - это цели, структура, задачи, технология (бизнес-процессы) и 
люди. 
Видение компании – растущая и конкурентоспособная торговая сеть, 
успешно удовлетворяющая потребности клиентов в ассортименте и качестве 
товара, а также обслуживания; обеспечивающая устойчивые финансовые 
показатели и активно подстраивающаяся под изменения внешней среды. 
Миссия компании – обеспечение населения качественными и 
натуральными продуктами питания без искусственных добавок в шаговой 
доступности по приемлемым ценам, а также квалифицированным 
обслуживанием высокого уровня. 
Для начала рассмотрим такие переменные как «цели» и «задачи». 
Рассмотрим цели организации на ближайшие 5 лет, исходя из миссии и 
видения. 
Для этого построим «дерево целей» и представим его на рисунке 2.3. 
Основными задачами данной организации являются: 
-обеспечивать широкий ассортимент продовольственных продуктов 
согласно требованиям потребителей; 
-обеспечить высокий уровень качества обслуживания клиентов, то есть 
потребителей; 
-соблюдать все нормы хранения продукции и сроки годности; 
-проводить постоянную модернизацию и усовершенствование торговых 
точек. 
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Таким образом, следует отметить, что основной целью компании на 
ближайшее пятилетие является укрепление конкурентных позиций и 
увеличение доли на рынке. Этой цели планируется достичь, путем открытия 
новых торговых точек, увеличения товарооборота и оптимизации 
ассортиментных позиций. Стратегию компании на ближайший период времени 
можем отнести к стратегиям концентрированного роста, что характерно для 
компании, находящийся на стадии роста. 
 
 
 
Рисунок 2.3 – «Дерево целей» компании ООО «Лавка полезные 
продукты» 
 
Далее рассмотрим такую внутреннюю переменную как «структура». 
Увеличение доли на рынке 
продуктового ритейла
(до 0,0006) до конца 2020 года
1. Увеличить 
количество торговых 
точек до 11 шт. до 
конца 2020 года
1.1. Разработка 
проекта по открытию 
новых торговых 
точек
(1 точка в год)
2. Увеличить общий 
товарооборот торговых 
точек на 30% 
(до 2019 г.)
2.1. Проведение 
маркетинговых 
мероприятий 
(2 ярмарки/выставки в год;
по 1 розыгрышу в месяц в 
социальных сетях)
2.2. Повышение качества 
обслуживания, путем 
обучения персонала 
(Разработать программу 
обучения перосонала к 
концу 2016 года)
2.3. Перевести 
нерентабельные точки 
продаж в новые места 
(1 точка) к концу 2016 года
3. Оптимизация 
ассортимента продукции 
3.1. Мониторинг 
потребностей клиентов 
путем обратной связи
(Опросы, мониторинг 
отзывов)
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Представим организационную структуру компании на рисунке 2.4. 
Данная организационная структура имеет иерархический вид. Главным 
руководителем является генеральный директор компании. Ему подчиняются: 
системный администратор, главный бухгалтер, операционный отдел, 
руководителем которого является начальник операционного отдела, а также 
заместитель генерального директора, в подчинении которого находятся 
розничные магазины. На 6 розничных магазинов – 3 старших продавца, то есть 
у каждого старшего продавца по 2 розничных магазина. В свою очередь в 
каждом магазине работают 4 продавца (2 кассира и 2 фасовщика); таким 
образом, у каждого старшего продавца в подчинении 8 продавцов.  
 
 
 
Рисунок 2.4 – Организационная структура ООО «Лавка полезные 
продукты» 
 
Организационная структура компании относится к линейно-
функциональному типу. То есть каждый сотрудник подчинен своему 
линейному управляющему, при этом на предприятии происходит деление на 
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функциональные области. Такой вид организационной структуры характерен 
для торговых предприятий и является «классической».  
Можем выделить следующие функциональные отделы в компании: 
операционный отдел, отдел управления, отдел прямых продаж, бухгалтерия, IT-
отдел). Состав отделов по должностям и функциональные обязанности каждого 
отдела представим в таблице 2.1. 
 
Таблица 2.1 – Функциональные отделы и их обязанности 
Отдел Состав по должностям Функциональные обязанности 
Отдел 
управления 
 Генеральный 
директор 
 Зам. генерального 
директора 
 Стратегическое и текущее 
планирование 
 Переговоры и заключение договоров с 
партнерами и поставщиками 
 Продвижение бренда (маркетинговая 
составляющая) 
 Работа с кадрами  
 Управленческие функции 
(планирование, организация, 
мотивация, контроль) 
 Координация деятельности 
организации 
Операционный 
отдел 
 Начальник 
операционного 
отдела 
 Оператор 
 Обеспечение документооборота 
связанного с поставками продукции в 
магазины и ее реализацией; 
 Составление и отправка заявок 
поставщикам; 
 Передача необходимой документации в 
бухгалтерию. 
Отдел прямых 
продаж 
 Старшие продавцы 
 Продавцы 
 Обеспечение функционирования 
магазинов 
 Обслуживание клиентов 
 Консультирование клиентов 
 Осуществление розничных продаж 
 Сбор документации и передачи ее в 
операционный отдел 
 Приемка товара 
 Фасовка товара 
 Уборка в торговом помещении 
Бухгалтерия  Главный бухгалтер  Осуществление бухгалтерского учета 
 Расчет и выплата налогов 
IT-отдел  Системный 
администратор 
 Обеспечение функционирования 
программного обеспечения внутри 
фирмы 
 Установка нового программного 
обеспечения 
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Следует отметить, что компания является небольшой, и отдел 
управления, а именно генеральный директор и его заместитель, помимо 
функций управления (планирование, организация, мотивация, контроль) 
выполняют еще обязанности маркетингового и кадрового отделов. 
Следующим этапом будет являться рассмотрение внутренней переменной 
«люди». 
В компании «Лавка полезные продукты» штат сотрудников состоит из 34 
человек, каждый сотрудник имеет своего руководителя, а также выполняет 
свои функциональные обязанности.  
Режим работы офисных сотрудников 5 дней в неделю, 8 часов в день. 
Режим работы продавцов: с 9 до 21, 2 дня через 2 дня. 
Магазин розничной торговли связан с постоянными коммуникациями 
продавцов с клиентами, и поэтому человеческие ресурсы являются важным 
фактором в достижении целей компании. Таким образом, обучение персонала и 
повышение качества обслуживания является важной составляющей в работе с 
персоналом.  
Организация функционирует 5 лет, и за это время успел сформироваться 
устойчивый кадровый состав по всем должностям, кроме продавцов. Как и во 
многих торговых компаниях, среди таких должностей, как продавцы, имеется 
высокая текучесть.  
Далее рассмотрим внутреннюю переменную: «бизнес-процессы» 
организации, то есть технологию. 
Процессы в организации рассмотрим с точки зрения разделения на: 
процессы управления, процессы развития, основные процессы, 
обеспечивающие процессы. 
На рисунке 2.5 представлена карта процессов верхнего уровня компании 
«Лавка полезные продукты». 
Процессы управления включают в себя: 
-Разработку стратегии развития; 
-Планирование бюджета.  
 30 
 
Данные процессы определяют решения на последующих уровнях 
управления и влияют на состав остальных групп процессов.  
 
Рисунок 2.5 – Карта процессов верхнего уровня для компании «Лавка 
полезные продукты» 
 
Процессы развития данной компании включают: 
-Развитие через открытие новых торговых точек; 
-Развитие бренда; 
-Разработка и проведение маркетинговых кампаний. 
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Данные процессы обеспечивают развитие организации, способствуют ее 
росту. Объектами развития являются: торговые точки, бренд и маркетинговые 
кампании. 
Бизнес-процессы основной деятельности включают: 
- Управление ассортиментом; этот процесс включает подбор категорий и 
ассортиментных позиций с учетом предпочтений потребителей. 
- Управление отношениями с поставщиками; данный процесс включает 
мониторинг поставщиков, выбор наиболее подходящих поставщиков 
продукции с учетом качества, цены, условий поставок, а также заключение 
контрактов и управление дальнейшей работы с поставщиками. 
- Планирование потребности в товаре и его закупка; в данный процесс 
входит: оценка наличия необходимых товаров и управление заявками. 
- Приёмка товара; сюда относится: получение товара от поставщиков, 
регистрация товара, выкладка товара на полки магазина. 
- Розничные продажи; этот процесс включает: работу с клиентом и 
оформление продаж. 
- Управление отношениями с клиентами; в данный процесс входит 
управление обратной связью с клиентами. 
Основные процессы функционируют главным образом за счет всех 
остальных групп процессов: управления, развития и обеспечивающих 
процессов. И напрямую влияют на достижение основных финансовых 
показателей. 
Далее рассмотрим обеспечивающие бизнес-процессы. К данным 
процессам относятся: 
- Управление персоналом; сюда входит: поиск и подбор персонала, прием 
на работу, перевод сотрудников внутри компании, планирование и учет 
рабочего времени сотрудников, аттестация, обучение, премирование и 
взыскания, увольнение. 
- Бухгалтерский и налоговый учет. 
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- Управление ИТ ресурсами; это планирование управления 
информационными ресурсами, управление хранением информации, оценка и 
аудит качества информации. 
- Материально-техническое обеспечение; в данный процесс входит: 
планирование материально-технических ресурсов, их приобретение и 
управление данными ресурсами. 
- Финансирование; это финансовое планирование, управление 
денежными потоками, управление финансовыми рисками. 
- Внутренний аудит; сбор информации, проведение аудита и заключение 
по результатам внутреннего аудита. 
- Обеспечение безопасности. 
- Юридическое обеспечение. 
Все обеспечивающие процессы позволяют функционировать организации 
в целом и остальным группам процессов. 
Все группы процессов являются тесно взаимосвязанными и только вместе 
позволяют достигать организации поставленных стратегических целей. 
Следующим этапом является описание и анализ внешней среды 
компании. 
 
2.3 Описание и анализ внешней среды компании 
 
Организация представляет собой открытую систему, то есть в процессе 
жизнедеятельности организации происходит непрерывный обмен с 
окружающим ее миром. Вся внутренняя среда компании находится под 
воздействием ее внешнего окружения. Из внешней среды в организацию 
поступают практически все ресурсы, от финансов до персонала, извне 
поступает информация о существующих технологиях, клиентских 
потребностях – все это заставляет организацию менять не только стиль своей 
работы, но и цели, структуру, изменяясь и приспосабливаясь к внешней среде. 
Внешняя среда организации подразделяется на макро и микро уровни. 
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Для начала рассмотрим внешнюю среду макроуровня. Для этого 
информацию об макроокружении представим в PEST-таблице (таблица 2.2) 
 
Таблица 2.2 - Оценка влияния факторов внешней среды (PEST-таблица) 
Тип факторов Содержание 
информации 
Возможности Угрозы 
Политико-
правовые 
Санкции на ввоз 
импортных продуктов 
питания 
Возрастает спрос 
на продукцию 
местных 
производителей 
 
Появление новых 
нормативно-правовых 
актов и законов в сфере 
регулирования данной 
отрасли 
 Необходимость 
подстраиваться под 
новые условия 
функционирования 
Экономические Выход новых 
конкурентов на рынок 
продуктового ритейла 
 Снижение объемов 
продаж 
Падение курса рубля  Ухудшение 
финансового 
положения компании 
Снижение 
покупательной 
способности 
Население меньше 
посещает заведения 
общественного 
питания и больше 
начинают готовить 
дома, что 
провоцирует спрос 
на продукты в 
магазина формата 
«у дома» 
Снижение объемов 
продаж 
Технологические Новое программное 
обеспечение 
Более оперативная 
передача 
информации, 
ускорение бизнес-
процессов 
Необходима 
адаптация для 
персонала, чтобы 
обучиться 
использованию 
нового ПО 
Социокультурные Повышение интереса 
населения к здоровому 
питанию 
Повышение объема 
продаж 
 
Увеличивается 
ценность времени в 
условиях городского 
ритма 
Население 
экономит свое 
время и все чаще 
предпочитает 
совершать покупки 
в магазинах 
формата «у дома» 
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Мы выделили основные факторы влияния в различных сферах 
макроокружения на функционирование торговой сети. Следует отметить, что 
наибольшую значимость в данной сфере имеют сами потребители, их 
финансовое положение, вкусы, интересы и ритм жизни. Для того чтобы 
подробнее рассмотреть потребителей проанализируем микроокружение 
данного предприятия. 
Потребители. 
Для того, чтобы определить, какой сегмент отдает предпочтение 
компании «Лавка полезные продукты», необходимо провести сегментирование 
рынка потребителей сети «Лавка полезные продукты». 
Для того, чтобы осуществить сегментирование, был проведен опрос 
потребителей данной торговой сети. Число опрошенных – 100 человек. Перед 
опросом каждого респондента фиксировалась информация о поле и возрасте 
опрашиваемого. 
Результаты состава потребителей по полу и возрасту отобразим на 
рисунке 2.6. 
 
 
Рисунок 2.6 – Структура потребителей по возрасту и полу 
 
Из данных результатов следует, что основным потребителем являются 
женщины (83%). Основную долю потребителей занимает возрастная категория 
от 25 до 39 лет (31%), чуть меньше занимает доля потребителей от 40 до 54 лет 
(28%). Но также следует отметить, что наименьшая доля приходится на возраст 
83%
17%
Женщины
Мужчины 17%
31%
28%
24%
до 24 лет
25-39 лет
40-54 лет
от 55
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до 25 лет, это связано с тем, что о своем питании, как правило, люди 
задумываются уже после 25 лет. 
Далее респондентам было предложено ответить на несколько вопросов, 
для сегментирования потребителей по географическому признаку и по 
ассортименту.  
Результаты опроса представим в таблице 2.3. 
 
Таблица 2.3 – Результаты опроса потребителей 
Вопрос Полученные результаты 
1. В каком районе города Красноярска Вы 
проживаете? 
- Железнодорожный – 14% 
- Центральный – 37% 
- Октябрьский – 7% 
- Советский – 17% 
- Свердловский – 10% 
- Кировский – 9% 
- Ленинский – 6%  
2. Какую продукцию из ассортимента 
торговой сети «Лавка полезные 
продукты» вы покупаете чаще всего?  
- Молочную продукцию – 61% 
- Крупы – 9% 
- Колбасные изделия – 18% 
- Другое – 12% 
3. Какой у Вас уровень дохода? - Менее 20 000 рублей – 27% 
- 20 000 – 30 000 – 45% 
- Более 30 000 – 28% 
 
Таким образом основной сегмент потребителей проживает в центральном 
районе, это обусловлено тем, что магазин имеет формат «возле дома», 
соответственно, большинство магазинов располагается в центральном районе 
города, а значит и основные потребители являются жителями центрального 
района. Из результатов сегментирования потребителей по географическому 
признаку следует, что торговая сеть, в основном, охватывает сегмент 
потребителей, проживающих на левом берегу города Красноярска (75%). А на 
жителей, проживающих на правом берегу города, приходится доля в 25%. 
Соответственно, правый берег города охвачен в меньшей степени. 
Сегментирование потребителей по ассортименту показало, что 61% 
покупателей чаще всего приобретают молочные продукты, 18% приходится на 
сегмент потребителей, которые чаще всего приобретают колбасные и мясные 
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изделия. То есть, основной сегмент потребителей занимают покупатели 
молочной продукции. 
Сегментирование потребителей по уровню дохода показало, что основная 
доля потребителей приходится на население со средним и выше уровнем 
дохода (в 2015 г. в Красноярске среднедушевой уровень дохода составил 26 800 
рублей). 
Поставщики. 
Поставщики рассматриваемой компании преимущественно местные 
производители натуральной продукции без искусственных добавок.  
Основные поставщики компании: 
-ОАО «Молоко»,  
-ООО «Мельник»,  
-МПК «Тесинский»,  
-ТМ «Дивинка»,  
-НПО «Компас Здоровья»,  
-ТК «Тагарская» и др.   
Основными критериями при выборе поставщиков являются: 
- качество поставляемой продукции. Качество продукции влияет на объем 
продаж и имидж торговой марки, при продаже некачественной продукции 
происходит формирование отрицательного имиджа и снижение объема 
продаж.  
-цены. Цены закупки поставляемой продукции напрямую влияют на цену 
розничных продаж, поэтому этот критерий очень важен, так как цена товара – 
один из сильнейших конкурентных факторов. 
- условия поставки и оплаты. При 100% предоплате у компании из 
оборота отвлекаются значительные финансовые ресурсы. В условиях кризиса 
пути получения денежных средств ограничены, а именно: условиями 
кредитования и т.д. 
Таким образом, поставщики компании могут напрямую влиять на 
конкурентоспособность предприятия. 
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Конкуренты. 
Концепция данной торговой сети достаточно специфичная. Продукция, 
которую реализует компания, редко встречается в других магазинах города.  
Так как основной поставщик компании ОАО «Молоко», то рассмотрим 
конкурентов, в ассортименте которых присутствует данная продукция, а также 
другие местные торговые сети с молочной продукцией других поставщиков, а 
именного торговые сети «Командор», «Роса» и «Красный Яр». В данном 
исследовании приняли участие 3 эксперта, оценки экспертов между собой 
имеют небольшой размах, поэтому полученные результаты можем считать 
достоверными. По каждому критерию экспертам было предложено оценить 
торговые сети баллами от 1 до 3. Результаты анализа конкурентной позиции 
представим в таблице 2.4.  
 
Таблица 2.4 – Оценка конкурентных позиций компаний 
Переменные  Вес  «Лавка ПП» «Командор» «Роса» «Красный 
Яр» 
Оцен-
ка 
Итог Оцен-
ка 
Итог Оцен-
ка 
Итог Оцен-
ка 
Итог 
1. Ассортимент 
продукции 
ОАО«Молоко» 
0,06 3 0,18 2 0,12 2 0,12 1 0,06 
2. Ассортимент 
продукции для 
здорового 
питания 
0,18 3 0,54 2 0,36 2 0,36 2 0,36 
3. Качество 
обслуживания 
0,17 2 0,34 1 0,17 3 0,51 1 0,17 
4. Доступность 
(географ., по кол-
ву торговых 
точек) 
0,11 1 0,11 3 0,33 2 0,22 2 0,22 
5. Уровень цен 0,19 2 0,38 3 0,57 1 0,19 2 0,38 
6. Известность 
торговой марки 
0,15 1 0,15 3 0,45 3 0,45 3 0,45 
7. Кол-во торг. 
площадей 
0,09 1 0,09 3 0,27 2 0,18 2 0,18 
8. Программы 
лояльности по 
отношению к 
клиентам 
0,05 2 0,1 3 0,15 2 0,1 3 0,15 
Всего 1   1,89   2,42   2,13   1,97 
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Анализируя полученные результаты, делаем вывод о том, что 
наибольшей конкурентоспособностью из данных компаний обладает торговая 
сеть «Командор». На данный момент конкурентные позиции у «Лавки 
полезные продукты» слабые относительно крупных местных торговых сетей. 
Но следует учитывать то, что в данной торговой сети продукция специфичная и 
уникальная, которая имеет своего потребителя. 
Следующим этапом изучения и оценки деятельности компании будет 
являться анализ финансово-экономических показателей фирмы. 
 
2.4 Анализ финансово-экономических показателей предприятия 
 
Используя данные бухгалтерской отчетности предприятия за 2015 г., 
проведем анализ финансово-экономических показателей. 
Для начала составим и представим в таблице 2.5 аналитический баланс. 
Согласно анализу структуры и динамики баланса можно сделать вывод о 
положительной тенденции. Валюта баланса увеличилась на 1,5%. 
Внеоборотные активы увеличились на 5,3%, что связано с приобретением 
нового торгового оборудования в одной торговой точке. Оборотные активы в 
целом незначительно уменьшились (на 0,7%), в большей степени это связано с 
уменьшением денежных средств (на 13%). 
 
Таблица 2.5 – Агрегированный аналитический баланс ООО «Лавка 
полезные продукты» за 2015 г. 
Показатель 
На Н.Г. 
(тыс.руб) 
На К.Г. 
(тыс.руб) 
Изменение за 
анализируемый период  
тыс.руб % 
I. ВА (внеоборотные активы) 4 674 4 924 250 105,3 
II. ТА (оборотные активы)  
в т.ч. : 7 972 7 916 -56 99,3 
ЗЗ (запасы) 4 746 4 853 107 102,3 
ДБ (дебиторская задолженность) 1 527 1 585 58 103,8 
ДС (денежные средства) 1 699 1 478 -221 87,0 
Валюта(актива) 12 646 12 840 194 101,5 
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Продолжение таблицы 2.5   
III. ИСС (собственный капитал) 6 946 7 319 373 105,4 
IV. ДЗС (долгосрочные заемные 
средства) 1 661 1 756 95 105,7 
V. КСО (краткосрочные обязательства) в 
т.ч.: 4 039 3 765 -274 93,2 
ККЗ (краткосрочные кредиты и займы 1 374 0 -1 374 0,0 
КРЗ (кредиторская задолженность) 2 665 3 765 1 100 141,3 
Валюта(пассива) 12 646 12 840 194 101,5 
 
Для более подробного рассмотрения имущества предприятия и 
источников его формирования проведем анализ имущественного положения 
компании. 
 
Таблица 2.6 – Структура источников формирования имущества ООО 
«Лавка полезные продукты» 
Пассив баланса 
На Н.Г. На К.Г. Абс. 
изменение 
в тыс. 
руб.  
Темп 
роста, % в тыс. руб. 
в % к 
итогу 
в тыс. руб. 
в % к 
итогу 
1. Источники имущества, 
всего 
12 646 100,0 12 840 100,0 194 101,5 
1.1. Собственный капитал 6 946 54,9 7 319 57,0 373 105,4 
1.2. Заемный капитал 5 700 45,1 5 521 43,0 -179 96,9 
1.2.1. Долгосрочные 
обязательства 
1 661 13,1 1 756 13,7 95 105,7 
1.2.2. Краткосрочные 
кредиты и займы 
1 374 10,9 0 0,0 -1 374 0,0 
1.2.3. Кредиторская 
задолженность 
2 665 21,1 3 765 29,3 1 100 141,3 
 
В таблице 2.6 представим структуру источников имущества предприятия. 
В 2015 г. доля собственного капитала составила 57%, что больше на 5,4% по 
сравнению с 2014 г. Доля заемного капитала составила 43%. Следует отметить, 
что в 2015 году были погашены краткосрочные кредиты и займы. При этом 
кредиторская задолженность предприятия значительно увеличилась на 41,3% и 
составила 29,3%. 
В таблице 2.7 приведем структуру имущества предприятия в 2015 г. 
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Наибольшую долю в активах предприятия составляют оборотные активы 
(61,7%), из них значительную часть занимают запасы (37,8%), это связано со 
спецификой деятельности компании, запасы предприятия хранятся на полках в 
магазинах. Внеоборотные активы занимают 38,3%.  
 
Таблица 2.7 – Структура имущества ООО «Лавка полезные продукты» 
Актив баланса 
На Н.Г. На К.Г. Абс. 
изменение 
в тыс. руб.  
Темп 
роста, 
% в тыс. руб. 
в % к 
итогу 
в тыс. руб. 
в % к 
итогу 
1. Имущество, всего 12 646 100,0 12 840 100,0 194 101,5 
1.1. Иммобилизованные 
активы 
4 674 37,0 4 924 38,3 250 105,3 
1.2. Оборотные активы 7 972 63,0 7 916 61,7 -56 99,3 
1.2.1. Запасы 4 746 37,5 4 853 37,8 107 102,3 
1.2.2. Дебиторская 
задолженность 
1 527 12,1 1 585 12,3 58 103,8 
1.2.3. Денежные средства 1 699 13,4 1 478 11,5 -221 87,0 
 
Следующим этапом проведем анализ ликвидности предприятия. Для 
этого рассчитаем показатели ликвидности и представим их в таблице 2.8. 
Коэффициент абсолютной ликвидности 0,39 означает, что 39% 
краткосрочной задолженности предприятие может погасить на дату 
составления баланса. Коэффициент ликвидности баланса 0,81 говорит о том, 
что 81% краткосрочных обязательств компания в состоянии погасить при 
своевременных расчётах с дебиторами. 
 
Таблица 2.8 – Показатели ликвидности компании 
Показатель 
 
Значение 
на Н.Г. 
Значение 
на К.Г. 
Отклонение 
1. Коэффициент абсолютной ликвидности 
0,42 0,39 -0,03 
К а.л. ≥ 0,2 
2. Коэффициент ликвидности баланса 
0,80 0,81 0,01 
К л. ≥ 0, 5 - 1 
3. Коэффициент текущей ликвидности (покрытия) 
1,97 2,10 0,13 
К п. ≥ 2 
4. Коэффициент соотношения труднореализуемых 
активов к общей величине активов 0,37 0,38 0,01 
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Коэффициент текущей ликвидности 2,1 означает, что на каждый 1 рубль 
краткосрочных обязательств у компании приходится 2,1 рубля оборотных 
активов, что говорит о платежеспособности компании. 
Далее рассмотрим показатели финансовой устойчивости компании. 
Рассчитанные показатели представим в таблице 2.9. 
 
Таблица 2.9 – Показатели финансовой устойчивости компании 
Показатель 
Значение на 
Н.Г. 
Значение 
на К.Г. 
1. Индекс постоянного актива 0,67 0,67 
2. Коэффициент автономии 
0,55 0,57 
К а. ≥ 0,5 
3. Коэффициент финансовой устойчивости 
0,68 0,71 К ф. ≥ 0,8-0,9 – оптимальный, 
Тревожное ниже 0,75 
4. Коэффициент соотношения заёмных и собственных средств 
0,82 0,75 
Норматив – 2/3 
5. Коэффициент обеспеченности собственными источниками 
финансирования 0,28 0,30 
К о ≥ 0,1 
6. Коэффициент маневренности собственных средств  
0,57 0,57 
Оптимально - 0,5 
 
Индекс постоянного актива показывает, что 67% внеоборотных активов 
финансируется за счет собственного капитала. Коэффициент финансовой 
устойчивости 0,71 говорит о том, что недостаточная часть активов 
финансируется за счет устойчивых источников (собственный капитал и 
долгосрочные заемные средства. Но следует отметить, что по сравнению с 2014 
годом этот показатель увеличился, что говорит о положительной динамике в 
этом аспекте. На основании показателей о финансовой устойчивости компании 
делаем вывод о том, что компания имеет недостаточную финансовую 
устойчивость, но наблюдается положительная динамика в положении 
компании. 
Далее рассмотрим основные финансовые результаты деятельности 
компании в таблице 2.10. 
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Таблица 2.10 – Финансовые результаты компании за 2015 и 2014 годы 
Наименование показателя 
За 2015 г., 
в тыс. руб. 
За 2014 г., 
в тыс. руб. 
Темп роста, 
% 
Выручка 80 038 70 396 113,7 
Себестоимость продаж (57 545) (50 242) 114,5 
Валовая прибыль (убыток) 22 493 20 154 111,6 
Коммерческие расходы (20 374) (18 825) 108,2 
Прибыль (убыток) от продаж 2119 1 329 159,4 
Проценты к уплате (1 053) (804) 131,0 
Прочие расходы (278) (87) 319,5 
Прибыль (убыток) до налогообложения 788 438 179,9 
Текущий налог на прибыль (77) (65) 118,5 
 Чистая прибыть (убыток) 711 373 190,6 
 
 В 2015 году выручка составила 80038 тыс. рублей, что больше чем в 2014 
году на 13%. При этом чистая прибыль увеличилась практически в 2 раза (на 
90%) и составила 711 тыс. рублей. Данные показатели характеризуют 
положительную динамику в финансовом положении компании. 
Следующим шагом в финансовом анализе будет анализ деловой 
активности. Рассчитанные показатели представим в таблице 2.11. 
 
Таблица 2.11 – Показатели деловой активности компании 
Показатель За 2015 г. 
1. Коэффициент оборачиваемости активов 6,28 
2. Коэффициент оборачиваемости товарных запасов, К2 11,99 
3. Коэффициент оборачиваемости дебиторской задолженности, К3 12,86 
4. Коэффициент оборачиваемости кредиторской задолженности, К4 17,90 
5. Фондоотдача основных средств  17,40 
6. Продолжительность одного оборота активов, Т 57,32 
7. Срок оборачиваемости средств в расчетах 27,99 
8. Срок оборачиваемости кредиторской задолженности 20,11 
9. Коэффициент оборачиваемости собственного капитала 11,22 
 
Из таблицы можем сделать выводы о том, что активы компании за 
анализируемый период обернулись 6 раз, товарные запасы - 11 раз, дебиторская 
задолженность – 12 раз, а кредиторская задолженность -  17 раз. Фондоотдача 
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показывает, что на каждый рубль основных средств приходится 17 рублей 
выручки. Показатели оборачиваемости в днях показывают, что скорость одного 
оборота активов 57 дней, средний срок погашения дебиторской задолженности 
27 дней, а кредиторской – 20 дней. Средняя скорость оборота собственных 
средств – 11 раз за год. 
На основании имеющихся данных о финансовых результатах проведем 
анализ рентабельности компании, результаты расчетов необходимых 
показателей представим в таблице 2.12. 
 
Таблица 2.12 – Показатели рентабельности компании 
Показатель За 2015 г. 
1. Рентабельность всего капитала фирмы, общая 
рентабельность, % 
5,58 
2. Рентабельность собственного капитала, % 9,97 
3. Рентабельность основной деятельности, % 3,68 
4. Период окупаемости собственного капитала, лет. 9,77 
 
По полученным данным делаем вывод о том, что общая рентабельность 
имущества компании равна 5,58%, то есть на каждый рубль капитала 
приходится 0,05 рублей чистой прибыли. При этом рентабельность 
собственного капитала 9%. В 2015 году на каждый 1 рубль себестоимости 
приходится 0,03 рубля прибыли от продаж. 
Исходя из полученных данных период окупаемости собственного 
капитала составит 9,77 лет. 
Подводя итог после проделанного анализа финансово-экономических 
показателей компании за 2015 год, следует отметить, что финансовые 
показатели компании имеют положительную динамику. Валюта баланса 
увеличилась на 1,5%. Внеоборотные активы увеличились на 5,3%, оборотные 
активы в целом незначительно уменьшились (на 0,7%). В 2015 г. доля 
собственного капитала составила 57%. Анализ ликвидности показал, что 
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компания является платежеспособной. Все показатели ликвидности находятся 
выше нормы. Показатели финансовой устойчивости находятся немного ниже 
нормы, но следует отметить положительный рост данных показателей, то есть 
финансовая устойчивость предприятия укрепляется.  
Выручка компании увеличилась на 13%, а чистая прибыль на 90%. 
Рентабельность всех активов компании составляет 5,58%. 
Такие показатели указывают на то, что компания находится на стадии 
роста жизненного цикла. 
Подробно изучив внутреннюю среду компании, внешнее макро- и 
микроокружение, а также проанализировав финансовое положение компании, 
делаем вывод о том, что: 
-компания находится на стадии роста;  
-основная бизнес стратегия организации – стратегия концентрированного 
роста; 
-компании необходимо повышать свою конкурентоспособность; 
-финансовое положение компании является устойчивым. 
Исходя из данных выводов, получим, что для компании обоснованным 
является разработка бизнес-плана по развитию. А конкретно, исходя из целей 
компании, целесообразно разработать бизнес-план по открытию новой 
торговой точки. Это позволит достичь основной цели компании «Укрепление 
конкурентных позиций и увеличение доли на рынке». 
В третьей главе данной работы разработаем и представим бизнес-план по 
открытию новой торговой точки розничной сети ООО «Лавка полезные 
продукты». 
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3 Разработка бизнес-плана по открытию новой торговой точки для 
компании ООО «Лавка полезные продукты» 
 
Резюме бизнес-плана. 
 
Назначение бизнес-плана: Бизнес-план по развитию. 
Дата начала проекта: 01.07.2016 г. (01.09.2016 г. – дата запуска). 
Срок запуска: 2 месяца (01.07.2016 – 31.08.2016). 
Дата окончания проекта (расчетного периода): 31.12.2019 г.  
Компания: ООО «Лавка полезные продукты» - розничная торговая сеть 
продуктов питания. 
Торговая сеть «Лавка полезные продукты» специализируется на 
продуктах для здорового питания. Основное направление – это натуральные 
продукты питания на каждый день, преимущественно местных производителей: 
 Молочная продукция; 
 Колбасные изделия; 
 Крупы; 
 Хлебобулочные изделия и др. 
Средний чек по магазинам сети: 250 рублей. 
Миссия компании – обеспечение населения качественными и 
натуральными продуктами питания без искусственных добавок в шаговой 
доступности по приемлемым ценам, а также квалифицированным 
обслуживанием высокого уровня. 
Суть проекта: Открытие новой розничной торговой точки. 
Компания находится на стадии роста и имеет все необходимые ресурсы 
для развития, расширения сети и увеличения доли на рынке. 
Расположение планируемой торговой точки: г. Красноярск, микрорайон 
«Южный берег», ул. Капитанская 14. 
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Микрорайон «Южный берег» располагается на правом берегу г. 
Красноярска. Данный микрорайон является престижным, современным и 
быстро развивающимся. 
Анализ конкурентов и потребителей показал, что открытие торговой 
точки в данном микрорайоне является выгодным для компании. 
Необходимые инвестиции в проект: 1 620 000 рублей. 
План финансирования: Собственные средства – 720 000 рублей; заемные 
средства – 900 000 рублей (кредит на 2 года, 14% годовых).  
Показатели эффективности проекта. 
Ставка дисконтирования: 20%. 
PB (период окупаемости проекта): 26 месяцев. 
NPV (чистый приведенный доход): 1 752 549 рублей. Так как NPV 
больше нуля, то проект является рентабельным. 
IRR (внутренняя норма рентабельности, в процентах): 74,63%. Показатель 
значительно больше, чем ставка дисконтирования; проект является выгодным 
для компании. 
PI (индекс прибыльности проекта): 3,05. На каждый рубль вложенных 
средств вернется 3,05 рублей доходов. 
 
Продукты и услуги. 
 
Торговая сеть «Лавка полезные продукты» специализируется на 
продуктах для здорового питания. Основное направление – это натуральные 
продукты питания на каждый день. 
Основную долю в ассортименте торговой сети занимает молочная 
продукция ОАО «Молоко» г. Минусинск. Данная продукция местного 
производства имеет небольшой срок хранения и натуральный состав (без 
растительных жиров, сухого молока, красителей и консервантов). В 
ассортимент молочной продукции входит около 60 наименований. Также 
данная продукция имеет ряд наград на федеральных и международных  
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В ассортименте молочной продукции представлены: молоко, йогурты, 
творог, сливочное масло, топленое масло, кефир, ряженка, бифилайф и т.д. 
Кроме молочной продукции представлен широкий ассортимент 
натуральных продуктов питания.   
Крупы, хлебобулочные изделия, колбасы, специи, масла, полуфабрикаты 
и многое другое то, что нужно каждый день. Главная особенность – 
высококачественные натуральные продукты, преимущественно местного 
производства. 
Основными поставщиками магазинов являются: ОАО «Молоко», ООО 
«Мельник», МПК «Тесинский», ТМ «Дивинка», НПО «Компас Здоровья», ТК 
«Тагарская» и др.  
Более подробную структуру ассортимента магазина сети представим на 
рисунке 3.1. 
 
 
Рисунок 3.1 – Структура ассортимента компании 
 
Таким образом, основную долю ассортимента магазина сети занимает 
молочная продукция (38%), колбасные и зерновые изделия занимают по 10% от 
всей стоимости продаж, масла занимают 3%. К разделу «другое» относятся 202 
38%
10%10%
8%
3%
31%
Молочная продукция 
ОАО "Молоко"
Колбасные изделия
Каши, зерновые изделия
Кондитерские изделия
Масла
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наименования продукции, куда входит различные изделия из полбы, напитки, 
продукция из ягод и т.д. 
Все большее количество людей в настоящее время интересуется 
правильным питанием и делает свой выбор в пользу натуральных продуктов, 
без искусственных добавок. Поэтому продукция сети является актуальной и 
конкурентоспособной. 
Следует отметить, что большая часть ассортимента магазина является 
редким и специфичным товаром, что говорит об эксклюзивности продукции на 
рынке. А значит, компания удовлетворяет появляющийся и растущий спрос на 
данный товар. 
 
Анализ рынка. 
 
Рынок продуктового ритейла на протяжении последних лет имеет 
устойчивый рост (рисунок 3.2). 
 
 
Рисунок 3.2 – Динамика объема рынка продуктового ритейла в 
Красноярском крае, в млрд. руб. (по данным статистики Красноярского края) 
 
Так как продукты питания относятся к продуктам повседневного спроса, 
то следует отметить, что спрос будет только увеличиваться с ростом населения. 
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Что касается рынка продуктов питания для здорового образа жизни, то 
данное направление также является актуальным и перспективным. 
На данным момент, здоровое питание населения является частью 
государственной политики Российской Федерации до 2020 года. 
Соответственно, все большая часть населения задумывается о здоровом образе 
жизни и правильном питании, а значит рост на качественные и натуральные 
продукты будет только расти. 
При этом важно отметить, что, по данным статистики Красноярского 
края, у населения, в структуре потребления продуктов питания, основную долю 
занимает молочная продукция. При том, что основную долю ассортимента 
торговой сети занимает молочная продукция, спрос на продукты новой 
торговой точки будет обеспечен. 
В Красноярске, продуктовые сети и магазины формата «у дома» 
расположены с точки зрения близости к потребителю. 
Магазины торговой сети «Лавка полезные продукты» сконцентрированы 
на левом берегу г. Красноярска, при этом население правого берега является 
неохваченным.  
Таким образом, для расширения сети по географическому охвату, 
целесообразно открытие торговой точки именно на правом берегу города. 
По данным статистики города Красноярска, прослеживается прямая связь 
между доходами населения и выбором продуктов питания более высокого 
качества, то есть, чем выше доходы населения, тем более качественные 
продукты питания они приобретают. 
На правом берегу, относительно стоимости квадратного метра жилой 
площади, первое место занимает микрорайон «Южный берег» (80 000 рублей за 
кв. м). Соответственно, жители данного микрорайона являются финансово 
обеспеченными.  
Также, необходимо учитывать фактор экологической обстановки. На 
правом берегу г. Красноярска находится большое скопление промышленных 
предприятий, микрорайон «Южный берег» является удаленным от данных 
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предприятий относительно всего правого берега. А значит, люди, которые 
выбирают для жизни данный микрорайон, заботятся о своем здоровье. 
Микрорайон «Южный берег» располагается в Свердловском районе 
города Красноярска. Данный микрорайон является престижным, современным 
и быстро развивающимся. Также микрорайон отвечает важным критериям для 
выбора месторасположения: транспортная доступность и наличие парковочных 
мест для автомобилей. 
Таким образом, микрорайон «Южный берег» является перспективным с 
точки зрения открытия в нем новой торговой точки. 
«Лавка полезные продукты» на рынке является единственной торговой 
сетью с подобным ассортиментом. То есть, прямых конкурентов для компании 
нет. Но следует проанализировать продуктовые магазины и сети в данном 
микрорайоне с товарами-аналогами и товарами других производителей. На 
данный момент в микрорайоне функционируют 3 магазина: «Роса», «Трио», 
«Альянс». В таблице 3.1 представим экспертные оценки исследуемых 
компаний в сравнении с торговой сетью «Лавка полезные продукты». 
 
Таблица 3.1 – Сравнительный анализ торговой сети «Лавка полезные 
продукты» с продуктовыми магазинами микрорайона «Южный берег» 
Переменные  Вес «Лавка 
полезные 
продукты» 
«Трио» 
Продуктовый 
магазин 
«Роса» 
Торговая сеть 
«Альянс» 
Минимаркет 
Оценка Итог Оценка Итог Оценка Итог Оценка Итог 
1. Ассортимент 
продукции ОАО 
«Молоко» 
0,1 3 0,3 0 0 2 0,2 0 0 
2. Ассортимент 
продукции для 
здорового питания 
0,15 3 0,45 1 0,15 2 0,3 1 0,15 
3. Разнообразие 
ассортиментных 
позиций (всех) 
0,25 1 0,25 1 0,25 3 0,75 1 0,25 
4. Качество 
обслуживания 
0,2 3 0,6 1 0,2 2 0,4 1 0,2 
5. Уровень цен 0,2 2 0,4 3 0,6 1 0,2 3 0,6 
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Продолжение таблицы 3.1 
6. Программы 
лояльности по 
отношению к 
клиентам 
0,1 2 0,2 1 0,1 3 0,3 1 0,1 
Всего 1   2,2   1,3   2,15   1,3 
 
Из результатов анализа потенциальных конкурентов следует, что 
относительно выбранных переменных у торговых сетей «Лавка полезные 
продукты» и «Роса» конкурентные позиции приблизительно равны. Но 
необходимо учитывать разницу в ассортименте у данных сетей. У двух других 
магазинов конкурентные позиции ниже, что подтверждают отзывы покупателей 
(в справочнике «Flamp» - сервис отзывов людей о компаниях города; «Альянс» 
- 2/5, «Трио» - 1,5/5, «Роса» - 3/5).  
В целом, спрос на полезные продукты увеличивается, все больше людей 
следят за своим питанием и здоровьем; увеличивается интерес со стороны 
населения к здоровому образу жизни, открывается все больше спортивных 
центров. Все это говорит о росте рынка полезных продуктов питания. 
Относительно выбранного месторасположения магазина, микрорайон 
продолжает застраиваться и количество жителей увеличивается, 
соответственно, число потенциальных потребителей растет. Данный район 
является перспективным относительно рынка полезных продуктов питания. 
 
План маркетинга. 
 
Для изучения потенциального спроса на продукцию магазина «Лавка 
полезные продукты» был проведен опрос среди жителей микрорайона «Южный 
берег». В опросе приняли участие 100 респондентов. При этом выбор 
респондентов осуществлялся случайным образом, что обеспечивает наиболее 
репрезентативную выборку. На рисунке 3.3 отобразим состав респондентов по 
полу и возрасту. 
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Рисунок 3.3 – Состав респондентов по полу и возрасту 
 
Таким образом, основная доля населения микрорайона (59%) – женщины. 
Основная возрастная категория 25-39 лет (39%). 
На рисунке 3.4 представим структуру респондентов по доходам. 
 
 
Рисунок 3.4 – Состав респондентов по доходам 
 
Из рисунка 3.4 следует, что большая часть (87%) состоит из респондентов 
со средним и выше среднего доходом. 
Результаты опроса респондентов представим в таблице 3.2.  
 
Таблица 3.2 – Результаты опроса жителей микрорайона «Южный берег» 
Вопрос Полученные результаты 
1. Отдаете ли Вы предпочтение покупке натуральных 
продуктов питания? 
- Да – 74%  
- Нет – 26%  
2. По Вашему мнению, необходим ли в Вашем микрорайоне 
магазин, специализирующийся на натуральных продуктах 
питания местных производителей? 
- Да – 56%  
- Нет – 44%  
59% 41% Женщины
Мужчины 14%
39% 28%
19%
до 24 лет
25-39 лет
40-54 лет
от 55
13
46
41
0
20
40
60
80
100
Более 30 000 руб.
20 000 - 30 000 руб.
Менее 20 000 руб.
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По результатам опроса видно, что 74% жителей микрорайона заботятся о 
своем здоровье и отдает предпочтение в выборе продуктов питания 
натуральной продукции. При этом, необходимость в открытии магазина, 
специализирующегося на натуральных продуктах питания местных 
производителей, видят 56% опрошенных.    
На данным момент в микрорайоне проживают 2,6 тыс. человек. 
Соответственно, число жителей, которые являются потенциальными 
покупателями (целевая аудитория) - 1 456 человек. То есть, 1 456 человек 
считают необходимым открытие магазина, специализирующегося на 
натуральных продуктах питания местных производителей, соответственно, они 
готовы совершать в нем покупки. 
Для того, чтобы спрогнозировать объем продаж в новой торговой точке, 
воспользуемся методом аналогии. Из всех торговых точек сети структура 
потребителей (сегменты) планируемой торговой точки по возрастному составу, 
половому составу и составу по доходам (рисунки 3.5 – 3.7) имеет наибольшее 
сходство с магазином на ул. Мира 120. Поэтому для расчётов будем 
использовать показатели деятельности торговой точки на у. Мира 120. 
 
 
Рисунок 3.5 – Сегментация потребителей по возрасту 
 
16 14
34 39
25 28
25 19
0%
20%
40%
60%
80%
100%
Мира 120 "Южный берег"
Возрастной состав
от 55 лет
40-54 года
25-39 лет
до 24 лет
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Рисунок 3.6 – Сегментация потребителей по половому составу 
 
 
Рисунок 3.7 – Сегментация потребителей по уровню дохода 
 
Рассмотрим объем продаж в магазине на ул. Мира 120. Данный магазин 
функционирует 3 года 
На рисунке 3.8 отобразим объем продаж для данного магазина. 
 
 
Рисунок 3.8 – Динамика объема продаж магазина на ул. Алексеева за 4 
года функционирования 
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Таким образом средний объем продаж за месяц в первый год 
функционирования составит приблизительно 2724 чеков. Используя данные об 
изменении спроса в течение года относительно среднего количества чеков по 
магазинам торговой сети «Лавка полезные продукты», составим план продаж 
на 1 год функционирования по месяцам (таблица 3.3). 
 
Таблица 3.3 – Прогноз продаж на 1 год функционирования по месяцам 
Месяц Отклонение от 
среднего количества 
чеков, % 
Прогнозируемые 
продажи, число чеков 
Сентябрь 8,1 2945 
Октябрь 0,1 2727 
Ноябрь 0,7 2743 
Декабрь -2,3 2662 
Январь 13,6 3095 
Февраль 0,5 2738 
Март -18,0 2234 
Апрель -15,0 2316 
Май -7,1 2531 
Июнь -0,4 2713 
Июль 6,8 2910 
Август 13,0 3078 
Всего 32692 
Среднее 2724 
 
Используя данные о темпе роста объема продаж торговой точки на ул. 
Мира 120, составим план продаж на первые 3 года и 4 месяца 
функционирования и представим его в таблице 3.4. 
 
Таблица 3.4 – Плановый план продаж на 3 года и 4 месяца 
 
2016 г. 
(сентябрь-
декабрь) 
2017 г. 2018 г. 2019 г. 
Продажи 
(количество 
чеков), шт. 
11 077 32 692 48 060 60 072 
 
Ценовая политика у планируемого магазина соответствует ценовой 
политике всей розничной сети. Это средний уровень цен и средний чек в 
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размере 250 рублей. Но при расчетах мы будем учитывать инфляцию в размере 
5% (прогнозный прирост цен в %, в среднем за 2016 – 2020 гг., по данным 
Министерства финансов РФ). 
Основные каналы продвижения данной торговой точки включены в 
маркетинговую стратегию всей торговой сети, к ним относятся: 
 Продвижение в социальных сетях; 
 Рекламные листовки и каталоги; 
 Участие в городских ярмарках и выставках. 
 
План производства. 
 
Технология продажи продукции и обслуживания клиентов в планируемой 
торговой точки соответствует технологии продаж во всей торговой сети. 
Формат магазина – розничный минимаркет «у дома», покупатель сам выбирает 
нужный ему товар, и при необходимости получает консультацию от продавцов.  
План производства в данном случае соответствует плану продаж, 
представленному ранее. 
Затраты на закупку продукции составляют в среднем около 70% от 
выручки. Таким образом в таблице 3.5 представим планируемый объем продаж 
в рублях и затраты на закупку товара за рассматриваемый период 3 года и 4 
месяца, используя сумму среднего чека 250 рублей (с учетом инфляции 5%, по 
данным Министерства финансов РФ).  
 
Таблица 3.5 – Плановый объем продаж и затраты на закупку 
 
2016 г. 
(сентябрь-
декабрь) 
2017 г. 2018 г. 2019 г. 
Продажи (количество 
чеков), шт. 
11 077 32 692 48 060 60 072 
Выручка от продаж, руб. 2 808 539 8 567 051 13 220 938 17 351 614 
Затраты на закупку 
товара, руб. 
1 965 978 5 996 936 9 254 656 12 146 130 
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Для планируемого магазина необходимо помещение и оборудование. 
Помещение: 100 кв.м., со всеми коммунальными услугами (вода, свет), а 
также телефония и интернет; 70 кв.м занимает торговый зал, 30 кв.м. 
технические помещения; помещение должно располагаться на первом этаже с 
отдельным входом; планируемый адрес Капитанская 14.  
Арендная плата составит 70 000 рублей с коммунальными платежами. 
Ремонт и подготовка помещения к функционированию оцениваются в 
200 000 рублей. В эту сумму входят отделочные и покрасочные работы, 
перепланировка, а также монтаж вывески и др. 
Следующим этапом является закупка и монтаж оборудования. 
Необходимое оборудование представим в таблице 3.6. 
 
Таблица 3.6 – Оборудование для торговой точки 
Наименование оборудования 
Дата 
приобретения 
Стоимость приобретения, 
руб. 
Весы с принтером штрихкодов 20.08.2016 30 000 
Денежный ящик 15.08.2016 2 000 
Кассовые боксы (RU-TO) и промо-
оборудование 
10.08.2016 64 400 
Компьютер на кассу 15.08.2016 20 000 
Машинное отделение 10.08.2016 202 143 
Низкотемпературная бонета-ларь 10.08.2016 131 298 
Сканер штрихкода 15.08.2016 22 000 
Стеллажи металлические Микрон RAL9005 10.08.2016 40 435 
Холодильное оборудование Brandford 10.08.2016 327 257 
Чекопечатающая машинка 15.08.2016 16 000 
Итого 855 533 
 
Все холодильное и торговое оборудование планируется закупать у 
проверенного поставщика, с которым торговая сеть «Лавка полезные 
продукты» сотрудничает с начала своей деятельности: ООО «СНЕГ», торгово-
сервисная компания, г. Красноярск, 78 Добровольческой Бригады, 5. 
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Доставка и монтаж оборудования оплачиваются единовременно при 
установке и составляют: 110 000 рублей. 
Издержки на этапе запуска (01.07.2016 - 31.08.2016) представим в таблице 
3.7. 
 
Таблица 3.7 – Издержки на период запуска (2 месяца) 
Расходы Стоимость, руб. 
Аренда помещения за 2 месяца 140 733 
Ремонт помещения 200 000 
Оборудование 855 533 
Доставка и монтаж оборудования 110 000 
Итого 1 306 266 
 
Расчет издержек на период функционирования представим в таблице 3.8. 
 
Таблица 3.8 – Издержки на период функционирования 
Статья затрат 
Стоимость, руб. 
2016 
(сентябрь  
– декабрь) 
2017 2018 2019 
Переменные издержки 
Затраты на закупку товаров 1 965 978 5 996 936 9 254 656 12 146 130 
Сумма переменных издержек 1 965 978 5 996 936 9 254 656 12 146 130 
Постоянные издержки 
Аренда и коммунальные платежи 424 749 880 295 924 310 970 526 
Затраты на заработную плату 
(вкл. Выплата налогов (с ФОТ) 
411 417 1 226 927 1 282 299 1 340 439 
Сумма постоянных издержек 836 166 2 107 222 2 206 609 2 310 965 
Всего 2 802 144 8 104 158 11 461 265 14 457 095 
 
Таким образом, рост всех издержек обусловлен ростом объема продаж и 
инфляцией. 
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Организационный план. 
 
План открытия торговой точки подразумевает два этапа: запуск и 
эксплуатация (функционирование). Период функционирования не ограничен, 
но для расчетов выбран период сроком 3 года и 4 месяца. 
Период запуска: 01.07.2016 – 31.08.2016 (2 месяца). В первый месяц 
запуска планируется: арендовать помещение, согласовать ремонтные работы с 
собственником помещения и осуществить ремонт, спроектировать план 
расположения оборудования и заказать его. Во второй месяц осуществляется: 
монтаж оборудования, оснащение торгового зала товаром, наём и обучение 
сотрудников. 
Период эксплуатации: 01.09.2016 – 31.12.2019.  
Организационная структура новой торговой точки будет входить в орг. 
структуру всей торговой сети. Организационную структуру ООО «Лавка 
полезные продукты» после открытия нового магазина представим на рисунке 
3.8.  
 
 
Рисунок 3.8 – Организационная структура ООО «Лавка полезные 
продукты» после открытия новой торговой точки 
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В общей организационной структуре новая торговая точка выделена 
зеленым цветом. Таким образом, для открытия новой торговой точки 
необходимо нанять в штат сотрудников только 4 продавца, руководить 
которыми будет один из старших продавцов, который уже есть в штате. При 
этом для старшего продавца будет обеспечена надбавка к существующей 
заработной плате в размере 8 тысяч рублей. 
Штатное расписание для новых сотрудников представим в таблице 3.9. 
 
Таблица 3.9 – Штатное расписание для новых сотрудников 
Должность (специальность, профессия), 
разряд, класс (категория) квалификации 
Количество штатных 
единиц 
Тарифная 
ставка, руб. 
Всего, 
руб. 
Продавец 4 17 500 70 000 
Итого 4 - 70 000 
 
К должностным обязанностям продавцов относится: 
 Обслуживание клиентов; 
 Консультирование клиентов; 
 Осуществление розничных продаж; 
 Сбор документации и передачи ее в операционный отдел; 
 Приемка товара; 
 Фасовка товара; 
 Уборка в торговом помещении. 
Режим работы новой торговой точки: с 9.00 до 21.00, 7 дней в неделю. 
Режим работы продавцов: с 9.00 до 21.00, 2 дня через 2 дня. 
 
Финансовый план. 
 
Используя все полученные данные и программное обеспечение «Business 
Plan Expert» рассчитаем показатели эффективности проекта и представим в 
таблице 3.10. 
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Таблица 3.10 – Показатели эффективности инвестиций 
Прогнозные показатели эффективности инвестиций Единицы измерения Значения 
Ставка дисконтирования % 20 
PB (период окупаемости проекта) мес. 26 
NPV (чистый приведенный доход) Руб. 1 752 549 
IRR (внутренняя норма рентабельности, в процентах) % 74,63 
PI (индекс прибыльности проекта) 
 
3,05 
 
Показатели были рассчитаны с учетом ставки дисконтирования 20%. 
Период окупаемости показывает, что через 26 месяцев после начала проекта 
чистый денежный поток проекта (который рассчитывается путем сложения 
всех денежных притоков и вычетом всех денежных оттоков) превысит все 
первоначальные вложения.  
Показатель NPV представляет собой приведенную к текущему моменту 
(продисконтированную) сумму чистых денежных потоков от реализации 
проекта (разницу между всеми денежными притоками и оттоками), 
вычисленную с учетом ожидаемого изменения стоимости денег. Так как 
данный показатель равен 1 752 549 руб., что значительно больше нуля, - проект 
является рентабельным. 
Внутренняя норма рентабельности (IRR) значительно выше ставки 
дисконтирования, что говорит о привлекательности данного проекта для 
компании. 
PI показывает отношение всех приведенных будущих доходов проекта к 
первоначальным затратам. Соответственно, на каждый рубль вложенных 
средств вернется 3,05 рублей доходов. 
 В таблице 3.11 представим отчет о прибылях и убытках. 
Отчёт о прибылях и убытках позволяет определить, из каких, 
составляющих складывается прибыль предприятия и отражает процесс 
производства и сбыта продукции или услуг за определенные периоды времени. 
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Валовая прибыль определяется как разность чистого объема продаж и 
прямых издержек. Чистая прибыль получается после вычитания из 
налогооблагаемой прибыли налога на прибыль.  
Следует отметить, что предприятие выплачивает налоги на прибыль по 
системе ЕНВД.  
 
Таблица 3.11 – Отчет о прибылях и убытках (руб.) 
Статья 
2016 
 (6 мес.) 
2017 2018 2019 
Выручка 2 808 539 8 567 051 13 220 938 17 351 614 
Закупка товара 1 965 978 5 996 936 9 254 656 12 146 130 
Валовая прибыль 842 562 2 570 115 3 966 281 5 205 484 
Общехозяйственные и коммер. расходы 734 749 880 295 924 310 970 526 
Амортизация 356 472 499 061 0 0 
Расходы на заработную плату 411 417 1 226 927 1 282 299 1 340 439 
Финансовые расходы (% по займам) 48 125 70 875 12 250 0 
Прибыль до налога на прибыль -708 202 -107 043 1 747 422 2 894 519 
Прибыль с уч. убытков прошлых периодов -708 202 -815 245 160 122 256 822 
Налог на прибыль 81 138 108 184 108 184 108 184 
Чистая прибыль -789 340 -215 226 1 639 239 2 786 336 
 
Представим план финансирования проекта в таблице 3.12. 
 
Таблица 3.12 – План финансирования (руб.) 
 
2016 
(6 мес.) 
2017 2018 2019 
Финансирование 900 000 0 0 0 
Погашение кредитов 187 500 450 000 262 500 0 
Выплаты процентов по займам 48 125 70 875 12 250 0 
Пополнение собственного капитала 560 000 160 000 0 0 
Денежный поток от финансовой деятельности 1 224 375 -360 875 -274 750 0 
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Таким образом, 720 000 рублей планируется финансировать за счет 
собственных средств, также планируется взять кредит в размере 900 000 на 2 
года под 14% годовых. Такая структура финансирования является смешенной. 
(44% - собственные средства; 56% - заемные средства). Цель финансирования - 
обеспечение положительного остатка денежных средств во все периоды 
времени осуществления проекта. 
В таблице 3.13 представим отчет о движении денежных средств. 
 
Таблица 3.13 – Отчет о движении денежных средств Cash Flow (тыс. руб.)  
Статья 
2016  
(6 мес.) 
2017 2018 2019 
Поступления от продаж 2 809 8 567 13 221 17 352 
Затраты на закупки 1 966 5 997 9 255 12 146 
Выплаты персоналу по заработной плате 316 981 1 030 1 081 
Прочие выплаты  735 880 924 971 
Выплата налогов 125 367 360 367 
Денежный поток от операционной 
деятельности 
-334 342 1 652 2 787 
Приобретение основных средств 856 0 0 0 
Денежный поток от инвестиционной 
деятельности 
-856 0 0 0 
Поступление кредитов 900 0 0 0 
Погашение кредитов 188 450 263 0 
Выплаты процентов по займам 48 71 12 0 
Собственный (акционерный) капитал 560 160 0 0 
Денежный поток от финансовой деятельности 1 224 -361 -275 0 
Денежный поток за период 35 -19 1 377 2 787 
Баланс наличности на начало периода 0 35 16 1 393 
Баланс наличности на конец периода 35 16 1 393 4 180 
 
Таким образом, выбранная структура финансирования позволит 
оптимально сочетать заемный и собственный капитал. Баланс наличности на 
конец каждого периода положителен, что говорит о правильном построении 
плана финансирования 
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Оценка рисков. 
 
Планирование управления рисками — процесс, определяющий, каким 
образом осуществлять управление рисками проекта. Ключевая выгода данного 
процесса состоит в обеспечении того, чтобы степень, тип и наглядность 
управления рисками были соразмерны рискам и важности проекта для 
организации. 
Розничная торговля продуктами питания имеет наименьшие риски 
уменьшения спроса. Но следует учитывать другие имеющиеся риски. И четко 
представлять стратегию управления данными рисками. 
Для этого в таблице 3.14 проведем оценку основных рисков и определим 
стратегию реагирования на них. 
 
Таблица 3.14 – Оценка проектных рисков  
 
 
 
 
 
 
Воздей-
ствие 
Вероят-
ность 
Рейтинг 
Стратегия 
реаги-
рования 
Способы устранения и 
минимизации 
М
ат
ер
иа
ль
ны
е 
Низкое качество 
выполненных 
работ по 
ремонту 
помещения 
0,6 0,2 0,12 Уклонение 
Качественный 
мониторинг и выбор 
строительных фирм, 
постоянный контроль за 
выполнением работ 
Отключение 
электричества, 
воды на этапе 
запуска 
0,4 0,1 0,04 Принятие 
Планировать сроки 
выполнения работ с 
«запасом» 
Т
ех
ни
че
ск
ие
 
Задержка в 
поставке или 
монтаже 
оборудования 
0,8 0,4 0,32 Уклонение 
Планировать сроки работ 
с «запасом», заключая 
договор с фирмой 
прописывать четкие сроки 
выполнения работ 
Отказ в аренде 
помещения 
0,8 0,2 0,16 Снижение 
Поиск альтернативных 
вариантов аренды 
помещения в данном 
микрорайоне заранее с 
такой же площадью 
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Продолжение таблицы 3.14 
  
 
Таким образом, к высоким рискам (рейтинг больше 0,18) можем отнести: 
 Задержка в поставке или монтаже оборудования; 
 Низкая квалификация нанятых сотрудников; 
 Высокая текучесть кадров; 
 Проблемы с получением разрешения пожарной инспекции и СЭС; 
 Падение курса рубля, ухудшение экономической ситуации в стране. 
Учитывая данные риски и стратегию реагирования на них, мы тем самым 
снижаем их воздействие на проект. 
К
ад
ро
вы
е 
Низкая 
квалификация 
нанятых 
сотрудников 
0,8 0,4 0,32 Уклонение 
Заранее спланировать сроки 
по найму персонала, которые 
позволят качественно 
отобрать кандидатов и 
обучить их 
Высокая 
текучесть кадров 
0,3 0,7 0,21 Снижение 
Повышать мотивацию 
персонала, при этом создать 
кадровый резерв и 
разработать краткую 
программу по обучению 
сотрудников  
С
оц
.-
по
ли
ти
че
ск
ие
 
Снижение 
интереса к 
здоровому 
образу жизни  
0,8 0,1 0,08 Снижение 
Проведение маркетинговых 
кампаний по привлечению 
клиентов 
Проблемы с 
получением 
разрешения 
пожарной 
инспекции и 
СЭС 
0,9 0,3 0,27 Уклонение 
Соблюдение всех норм при 
проектировании помещения 
и размещения оборудования 
Ф
ин
ан
со
вы
е 
Падение курса 
рубля, 
ухудшение 
экономической 
ситуации в 
стране 
0,5 0,5 0,25 
Принятие 
Снижение 
Оптимизация издержек, 
оптимизация ассортимента; 
не брать заемные средства в 
иностранной валюте 
Повышение 
арендной платы 0,6 0,2 0,12 Принятие 
Поиск альтернативного 
варианта помещения, 
создание резервного фонда  
Отказ в кредите 
в выбранном 
банке 
0,9 0,1 0,09 Уклонение 
Поиск альтернативных 
вариантов кредитования 
заранее; соблюдение всех 
правил получения кредита 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 
 
Темой данной выпускной квалификационной работы является: 
«Разработка бизнес-плана по развитию розничной торговой сети ООО «Лавка 
полезные продукты». 
В ходе выполнения работы были решены следующие задачи: 
- Изучена деятельность компании «Лавка полезные продукты»; 
- Рассмотрена и проанализирована внутренняя среда компании по 
составляющим: цели, задачи, организационная структура, люди и технология; 
- Рассмотрена и проанализирована внешняя среда компании на макро- и 
микро- уровнях; 
- Проведен подробный анализ финансовых показателей, включающий 
анализ ликвидности, рентабельности, деловой активности и финансовой 
устойчивости. 
По результатам анализа деятельности торговой сети «Лавка полезные 
продукты» сделаны следующие выводы:  
- компания находится на стадии роста;  
- основной целью компании является: укрепление конкурентных позиций 
и увеличение доли на рынке; 
- основная бизнес стратегия организации – стратегия концентрированного 
роста; 
- компании необходимо повышать свою конкурентоспособность; 
- финансовое положение компании является устойчивым. 
Следовательно, для компании необходимо было разработать бизнес-план 
по открытию новой торговой точки. 
Расположение планируемой торговой точки: г. Красноярск, микрорайон 
«Южный берег», ул. Капитанская 14. 
Анализ конкурентов и потребителей показал, что открытие торговой 
точки в данном микрорайоне является выгодным для компании. 
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Был проведен маркетинговый опрос, в результате чего была определена 
целевая аудитория для новой торговой точки. 
Целевая аудитория: 1 456 человек. 
Необходимые инвестиции в проект: 1 620 000 рублей. 
План финансирования: Собственные средства – 720 000 рублей: заемные 
средства – 900 000 рублей (кредит на 2 года, 14% годовых).  
Также были рассчитаны показатели эффективности проекта. 
Ставка дисконтирования: 20%. 
PB (период окупаемости проекта): 26 месяцев. 
NPV (чистый приведенный доход): 1 752 549 рублей. 
Так как показатель NPV значительно больше нуля, то проект является 
рентабельным и выгодным для компании. 
В результате выполнения всех поставленных задач, была достигнута 
основная цель данной выпускной квалификационной работы: разработан и 
обоснован бизнес-план по открытию новой торговой точки для компании ООО 
«Лавка полезные продукты».  
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